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Vogue Photo Studio merupakan sebuah perusahaan yang bergerak dibidang jasa 
fotografi yang menyediakan layanan pemotretan. Adapun tujuan dari penulisan ini 
adalah untuk menganalisa proses, kebutuhan informasi, dan permasalahan yang 
berhubungan dengan marketing pada Vogue Photo Studio. Dalam melakukan analisa ini, 
penulis menggunakan 2 (dua) metodologi penelitian, yaitu metode analisis dan 
perancangan. Metode analisis meliputi wawancara dan survei, serta 3 (tiga) tahap awal 
dari 7 (tujuh) tahap internet-marketing. Sedangkan metode perancangan meliputi 4 
(empat) tahap akhir dari tujuh tahap internet marketing. Penerapan e-marketing di 
Vogue Photo Studio dimaksudkan untuk menjangkau area pemasaran yang lebih luas 
lagi serta menarik minat pelanggan terhadap brand image Vogue Photo Studio dan  jasa 
dan produk yang ditawarkan. Kesimpulan yang dapat diambil dari hasil analisa dan 
perancangan e-marketing pada Vogue Photo Studio adalah bahwa dengan adanya e-
marketing berbasiskan web dapat membantu strategi pemasaran dalam menyebarkan 
informasi mengenai Vogue Photo Studio secara luas yang tentunya dapat memberikan 
keuntungan bagi perusahaan. 
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